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Este trabajo de investigación tiene como objetivo estudiar las empresas comerciales del 
sector textil en el sector exportador, por lo que tiene como objetivo analizar la segmentación 
del mercado objetivo y su impacto en la determinación del consumo medio y las previsiones 
de demanda exportadora de lana de alpaca. Vender suéteres de lana al mercado holandés 
este año y desglosar las unidades de análisis en objetivos específicos para: determinar el 
consumo promedio de los residentes textiles holandeses y su interés previo en aceptar 
exportaciones de suéteres de alpaca, analizar cómo segmentar el mercado holandés y 
explicar las Predicciones adecuadas de la demanda. 
 El problema de la investigación plantea la siguiente pregunta: ¿Cómo determina el estudio 
de la segmentación del mercado objetivo el consumo promedio de suéteres de alpaca en 
el mercado holandés para 2018? Ciertos análisis pueden ayudar a las empresas 
comerciales a diseñar estrategias para mejorar la exportación de sus productos, 
obviamente es necesario desarrollar estrategias de intervención para implementar 
correctamente los procedimientos, medidas e investigaciones necesarias para el éxito de 
la empresa exportadora. 
La investigación se realiza a través de estudios de casos, recopilación de información de 
diversas fuentes, como documentos, artículos, encuestas y entrevistas. Asimismo, se 
analizaron dos variables a lo largo del proceso de investigación, son variables 
independientes y la segmentación del mercado y las variables dependientes son 
pronósticos de demanda. 
Finalmente, con respecto al país a investigar, el mercado debe segmentarse según las 
variables indicadas, la población y las características de los productos a exportar. El clima 
de Holanda es un indicador y sus principales características son cálidas y húmedas, 
cercanas al mar (Marti,2018). La característica de este país es que hay frecuentes luvias y 






This research work aims to study the commercial companies of the textile sector in the 
export sector, therefore it aims to analyze the segmentation of the target market and its 
impact on the determination of average consumption and forecasts of export demand for 
alpaca wool. . Sell wool sweaters to the Dutch market this year and break down the units of 
analysis into specific objectives to: determine the average consumption of Dutch textile 
residents and their prior interest in accepting exports of alpaca sweaters, analyze how to 
segment the Dutch market and explain the Adequate predictions of demand.  
 
The research problem raises the following question: How does the study of target market 
segmentation determine the average consumption of alpaca sweaters in the Dutch market 
for 2018? Certain analyzes can help commercial companies to design strategies to improve 
the export of their products, obviously it is necessary to develop intervention strategies to 
correctly implement the procedures, measures and investigations necessary for the 
success of the exporting company.  
 
The research is carried out through case studies, gathering information from various 
sources, such as documents, articles, surveys, and interviews. Likewise, two variables were 
analyzed throughout the research process, they are independent variables and market 
segmentation and the dependent variables are demand forecasts.  
 
Finally, with respect to the country to be investigated, the market must be segmented 
according to the indicated variables, the population and the characteristics of the products 
to be exported. The climate of the Netherlands is an indicator and its main characteristics 
are warm and humid, close to the sea (Marti, 2018). The characteristic of this country is that 
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Este trabajo de investigación tiene como objetivo realizar un estudio para segmentar el 
mercado objetivo, determinar el consumo promedio y pronosticar la demanda de 
exportaciones de chompas de alpaca a Holanda para 2018. 
Esto tendrá un impacto enorme, porque además de mejorar el proceso de pre-exportación 
para evitar trabajos y gastos innecesarios, también traerá enormes beneficios a las 
empresas de más de una industria, y la investigación puede servir de base para 
implementar este método en escenarios donde se necesite más adelante. 
Evaluar cómo la investigación de subdivisiones afecta la determinación y predicción del 
consumo medio ayudará al desarrollo del campo científico, porque el conocimiento 
adquirido beneficiará a futuras investigaciones relacionadas con el logro de sus objetivos. 
Al evitar procesos innecesarios, esta investigación tiene un significado. También reducirá 
los materiales utilizados, muchos de los cuales son directamente nocivos para el medio 
ambiente. 
Analizando su trascendencia económica, debido a esta investigación, se reducirán todos 
los costos, lo que significa beneficios económicos para las empresas en cuestión, ya que 
pueden utilizar el dinero ahorrado para aumentar los ingresos de la organización. 
En cuanto a la importancia de su trabajo, además de tener un mayor posicionamiento en 
el mundo, también creará más posibilidades de crecimiento y expansión del mercado. Todo 
esto trae más oportunidades de empleo para más ciudadanos. 
Asimismo, contribuye a la sociedad satisfaciendo las necesidades sociales con productos 
que se adaptan a su estilo y satisfagan sus necesidades diarias. Asimismo, los residentes 









CAPITULO I  
 
1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
1.1. DESCRIPCIÓN DE LA REALIDAD PROBLEMÁTICA 
Actualmente, los principales problemas que surgen son la baja productividad por mala 
gestión de la producción, un inadecuado mantenimiento mecánico, una inadecuada gestión 
del personal y una insuficiente revisión y control de la ropa, lo que perjudica gravemente el 
desempeño de la empresa. Esto también requiere una mejora continua de los métodos de 
trabajo mediante el control y el seguimiento. También, un estudio adecuado para que dicho 
esfuerzo por la búsqueda de la eficiencia beneficie las ventas tanto nacionales como 
internacionales. De esta manera, al mejorar la productividad, producir mercancía en mejor 
estado y en las cantidades que solicitadas por el cliente, dicho estudio ayudara a determinar 
a donde se dirigirán los esfuerzos sin ser desperdiciados. Es necesario desarrollar 
estrategias de intervención para implementar correctamente los procedimientos, medidas 
e investigaciones adecuadas para el éxito de la empresa exportadora. 
1.2. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
1.2.1. Problema principal 
¿Cómo afecta la investigación sobre la segmentación del mercado objetivo al 
consumo promedio y al pronóstico de demanda de las exportaciones de suéteres 
de alpaca al mercado holandés en 2018? 
 
1.2.2. Problemas específicos 
¿El consumo promedio de los residentes holandeses en el sector textil refleja 
realmente la aceptación de las exportaciones de chompas de alpaca?  
¿Puede la forma de segmentar el mercado holandés proporcionar conclusiones 




1.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 
1.3.1. General 
Evaluar cómo la investigación sobre la segmentación del mercado objetivo 
afecta la determinación del consumo promedio y el pronóstico de la demanda de 
exportaciones de chompas de alpaca al mercado holandés (2018). 
1.3.2. Específicos 
Determinar el consumo promedio de los residentes holandeses en el sector textil 
y reflejarlo en la aceptación de los suéteres de alpaca para la exportación. 
Analizar cómo el método de segmentación del mercado holandés proporciona 
conclusiones suficientes para el pronóstico de la demanda. 
 
1.4. PLANTEAMIENTO DE LA HIPÓTESIS 
1.4.1. General 
1.4.2. La segmentación del mercado objetivo ha afectado en gran medida la 
determinación del consumo medio y el pronóstico de la demanda de 
exportación de suéteres de alpaca al mercado holandés (2018) 
1.4.3. Específicos 
El consumo promedio de los residentes holandeses en el sector textil refleja la 
aceptación de los suéteres de alpaca para la exportación.  
La forma de segmentar el mercado holandés puede proporcionar conclusiones 
suficientes para el pronóstico de la demanda. 
 
1.5. JUSTIFICACIÓN E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACIÓN 
La investigación tiene un alto grado de conveniencia ya que aporta a los exportadores 
fundamentos importantes sobre los cuales debe partir un estudio. 
Dicho estudio mejorara el sistema que se lleva a cabo al empezar exportaciones en 
cualquier rubro, logrando de esta manera se puedan alcanzar objetivos propuestos, y 
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expandir la presencia del país al mundo. Lo que beneficiara a los trabajadores del 
sector y los que deseen serlo, con mejores oportunidades y condiciones de trabajo. 
Este enfoque hace énfasis en el comportamiento del consumidor y su importancia para 
direccionar el producto a un segmento en particular y de esta manera conducirlo a la 
eficacia de la investigación. Asimismo, ayudara a resolver problemas reales ya que el 
estudio se basa en el conocimiento de factores que influyen realmente en el 
consumidor a través de fuentes validas que ayudan a una correcta toma de 
decisiones.  
De la misma forma, se podrá aplicar el estudio en una alta gama de problemas 
prácticos por el hecho de que se puede emplear en variados escenarios que deseen 
alcanzar óptimos resultados al ayudar a empresas a llenar vacíos de conocimiento ya 
que, por medio de un proceso adecuado para realizar una exportación, se pueden 
evitar gastos y esfuerzos innecesarios. 
Cabe resaltar que se pueden generalizar con resultados a conceptos más amplios 
porque el estudio no solo abarcara al sector en cuestión, sino puede aplicarse a 
distintos destinos o escenarios, manteniendo la base del estudio como guía. 
La información que se obtenga podrá apoyar otra teoría por la razón de que el estudio 
es bastante versátil y en la industria suelen presentarse situaciones donde sería 
aplicable y funcionar como un elemento valioso en incontables investigaciones. El 
diagnóstico realizado permitirá tomar acciones conducentes al mejoramiento del 
comportamiento organizacional en las exportaciones, como Holanda con vistas a 
elevar la eficacia en la gestión. Además de que ante un buen resultado del estudio 
significara la disminución de los materiales a utilizar, muchos de ellos directamente 
contraproducentes con el ambiente. 
Respecto a los resultados que no se conocieron anteriormente se espera seguir 
aprendiendo, consultar revistas de investigación y artículos de investigación. Acudir, 
para ello, a las diferentes Bibliotecas y, si es posible, obtener asesoramiento del 
personal de la Biblioteca.  
Dado que las ideas de investigación se pueden generar a partir de múltiples fuentes, 
es posible plantear ideas, sugerencias o hipótesis para futuras investigaciones, entre 
las que podemos mencionar la experiencia personal, materiales escritos (libros, 
revistas, artículos). La investigación puede ayudar a crear una nueva herramienta para 
recopilar o analizar datos. Es importante tener un concepto de método de 
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investigación, dominarlo y practicarlo para que los nuevos productos de conocimiento 
puedan investigar de una manera más ordenada y segura. 
De manera similar, esta investigación ayuda a definir conceptos, variables o relaciones 
entre variables, porque las variables tienen tanto relaciones independientes como 
dependientes. La variable independiente será la segmentación del mercado y la 
variable dependiente serán los pronósticos de demanda. Dado que todo es relevante, 
puede experimentar con una o más variables. La variable independiente es una 
variable que se modifica o controla para estudiar su influencia sobre la variable 
dependiente. La variable dependiente es la variable por estudiar. 
Entre estos factores, el tema de estudio es la demografía, que en este caso es 
promedio (país / región). Se puede concluir que la investigación poblacional se refiere 
a las características específicas de la población, y la demografía es parte de la 
geografía estadística, y este es el objeto de investigación. Podemos contar el clima, 
las costumbres y el estilo de vida de la población. 
La investigación está relacionada con planes locales, regionales o nacionales porque 
es una herramienta de gestión útil para promover el desarrollo social de comunidades 
con unidades integradas y comunes. Contribuir a mejorar la calidad de los grupos 
destinados a productos de alta calidad que puedan satisfacer sus necesidades. 
Además, también puede identificar las instituciones públicas y / o privadas encargadas 
de resolver este problema, como el MINCETUR, que se encarga de promover las 
exportaciones y las negociaciones comerciales internacionales. Otra organización de 
PROMPERU promueve el comercio internacional de empresas peruanas. El SENASA 











2. MARCO TEORICO 
 
2.1. ANTECEDENTES DEL ESTUDIO 
 
2.1.1. Investigaciones nacionales 
 
 
ELABORACIÓN DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA INCREMENTAR LA 
RENTABILIDAD ECONÓMICA DE LA EMPRESA VISIÓN SPORT 2012-2015 
Autor: WILBERT NORBERTO PUMACAYO FLORES (2013) Perú 
 
La presente tesis buscó ser significativa para la administración de la empresa Visión Sport, 
empresa arequipeña dedicada a la producción de prendas de vestir desde hace más de 27 
años. La economía peruana está que crece exponencialmente, y Arequipa es una de las 
regiones con mayor progreso en el país, por ello fue necesario que se desarrolle un plan 
de negocios con el objetivo de tener lo necesario para permitir una gestión y producción 
eficiente y poder aprovechar las oportunidades de mercado que surjan.  
El objetivo del presente plan de negocios es posicionarse como los primeros en ofrecer 
productos diferenciados de alta calidad, es por este motivo que se relaciona con nuestro 
estudio sobre las chompas de alpaca. Ambos quieren lograr presencia en el mercado para 
lograr el incremento en las ventas y ayudar a la empresa a alcanzar sus objetivos en sus 
tiempos planteados.  
 
IMPLEMENTACION DEL PROCESO DE EXPORTACION EN UNA MICROEMPRESA 
COMERCIALIZADORA DE CHOMPAS DE ALPACA AL MERCADO JAPONES 
Autores: GONZALES GALDOS, GUSTAVO GABRIEL, MEJIA NAVARRO, AMY PAMELA, 
SARRIA CASTILLO, DAPHNE ESTEPHANY TRINIDAD (2014) Perú 
15  
El plan de negocios tiene como objetivo posicionar el suéter de alpaca de una productora 
arequipeña en uno de los mercados de moda más exigentes (como es el mercado 
japonés). La pregunta de investigación es vender jerseys de alpaca de la mejor calidad 
para lograr un posicionamiento global.  
El análisis ayudará a ubicar el producto en el exterior, resultado de un buen plan de 
marketing, sobre esta base actualmente es posible diagnosticar el estado de la empresa y 
el producto y analizar sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Para realizar 
esta investigación, se realizaron entrevistas a cinco personas económicamente activas 
mayores de 25 años del mercado japonés. La muestra encuestada consistió en 100 
personas y se realizaron entrevistas y encuestas para medir la opinión de las personas 
sobre el interés en comprar suéteres de alpaca. 
Este trabajo está relacionado con la investigación propuesta porque para poner en marcha 
el próximo proyecto se han analizado una serie de opciones de financiación y se han 
considerado datos reales de las entidades financieras y empresas estudiadas. 
 
LA SEGMENTACIÓN DE MERCADO Y LA DISTRIBUCIÓN COMERCIAL EN LA 
EMPRESA ENVASADORA HOJALATERA S.A.C.- SECTOR AGROINDUSTRIAL EN EL 
DISTRITO DE CHICLAYO 2015. 
Autor: MARTIN OSWALDO CUBA ENRIQUEZ (2016) Trujillo - Perú 
 
Este proyecto propone un plan de diseño para la segmentación del mercado de envases 
de hojalata para la industria agrícola en el norte del Perú, con el fin de optimizar la misión 
de la empresa como líder en este campo y lograr el propósito de rentabilizar según la 
demanda . La pregunta de investigación se transforma en un análisis de las siguientes 
preguntas: ¿Cómo es la aceptación del nuevo producto "envase de hojalata" en las 
empresas de la industria agrícola de la zona de Chiclayo, zonas medias y altas? El 
propósito de este trabajo es recopilar información que permita a la empresa realizar una 
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"evaluación de oportunidades", por lo tanto, la empresa puede definir el mercado objetivo 
en función de sus propios objetivos y considerando sus capacidades reales. 
Este trabajo está relacionado con la investigación que aquí se presenta, debido a que 
Empresa Envasadora tinlatera SAC tiene que analizar y reevaluar sus metas para evaluar 
los recursos disponibles y almacenamiento de materia prima necesaria para producir 
suéteres de alpaca. 
ESTUDIO DE PRE-FACTIBILIDAD PARA LA INDUSTRIALIZACIÓN Y EXPORTACIÓN 
DE FIBRA E HILADO DE ALPACA AL MERCADO DE REINO UNIDO Y CHINA 
Autores: Verónica Esther Ballón Menacho, Marcelo Jerzy Laureano Misari (2017|) Peru 
 
Este estudio realizó un análisis de prefactibilidad de implementación de una empresa de 
procesamiento y exportación de fibra de alpaca específicamente para los mercados chino 
y británico, y trató de demostrar su viabilidad técnica, económica y financiera. Es por esto 
que me propongo entender las leyes y reglamentos que se deben seguir en la 
implementación del proyecto, esta investigación considera la composición de la empresa y 
los aspectos tributarios, comerciales y laborales.  
Este trabajo está relacionado con el estudio propuesto porque se planea obtener una línea 
de hilado que pueda procesar 50 kg de fibra de alpaca por hora para convertirla en tops y 




2.1.2. Investigaciones internacionales 
 
NUEVAS TENDENCIAS EN EL SECTOR TURÍSTICO: ANÁLISIS DE LA DEMANDA 
ONLINE. 
Autor: ELENA GONZÁLEZ RODRIGO (2013) Españ 
 
Actualmente, los consumidores conocen más información, lo que les permite gestionar sus 
viajes de una forma específica utilizando Internet con mayor. Esto se debe en gran parte al 
uso de Internet por parte de los consumidores de productos y servicios de viajes. Por tanto, 
el objetivo de este artículo es establecer un perfil de los compradores de viajes online 
españoles en España y analizar su evolución en los últimos años, periodo en el que el uso 
de las nuevas tecnologías empieza a extenderse ampliamente en los hogares 
españoles. Para ello, se determinó qué variables sociodemográficas y relacionadas con el 
uso de Internet inciden en la compra online de alojamiento vacacional. 
En 2009 se encuestaron 15 315 159 viviendas, total de hogares encuestados, distribuidos 
en 52 provincias de España, con al menos un miembro de entre 16 y 74 años. En 2010 y 
2011 se realizó una encuesta cuestionario a 15 303 137 hogares y 15 494 265 hogares. Las 
características son similares a la encuesta de 2009, es decir, distribuida en 52 provincias 
españolas, con al menos un miembro de 16 a 74 años. siglos. Este hecho permite estudiar 
las principales características de los solicitantes de servicios de viajes en línea para 
analizar su desarrollo.
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Por ello, a través de diferentes herramientas estadísticas, se determina la imagen típica de los 
compradores de viajes a través de Internet. Los resultados permiten a las empresas que 
prestan este tipo de servicios conocer qué tipo de consumidores son sus clientes ya quién 
deben publicitar para incrementar las ventas.  
 
El estudio llegó a la siguiente conclusión: Tener en cuenta las variables más influyentes, a 
saber, los ingresos, el grado de estudios y si tienen un empleo. Dado que estas tres variables 
se muestran muy representativas, pueden explicar la compra de alojamiento vacacional y otros 
servicios de viaje. 
 
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR EN LA BÚSQUEDA DE INFORMACIÓN DE 
PRECIOS ON-LINE 
Autor: DAYANA LISSET SANCHEZ GARCEZ (2015) España. 
 
Los avances en el campo técnico siempre han sido uno de los cambios y avances más 
relevantes en diversos campos del conocimiento. Del mismo modo, la revolución en la 
informática de la comunicación y la información debido a Internet ha hecho que el marketing 
no haya cambiado también. El comercio electrónico ha traído grandes cambios en los 
consumidores, los consumidores y sus hábitos de comportamiento.  
Este trabajo está relacionado con la investigación propuesta porque los consumidores 
holandeses son muy sensibles a los precios y las ofertas especiales. Además, prefiera 
poner un gran énfasis en la calidad en gran medida. Porque piensan que el precio debe 
coincidir con la calidad. Por lo general, optan por no tener preferencia por los productos 




INVESTIGACIÓN DIRIGIDA A LA SEGMENTACIÓN DE MERCADO PARA ROPA DE 
ADULTOS EN LA CIUDAD DE MACHALA 
Autor: LUCERO ROMERO EMERITA ANDREA (2017) Ecuador 
 
La investigación se centró en la demanda de venta de ropa segmentada en el mercado de 
ropa para adultos en Machala. Detectada falta de productos de calidad, atención 
personalizada a cada cliente y comercialización de ropa en otros países / regiones. Hay 
una falta de investigación para ayudar a determinar los factores importantes (como la edad, 
la decisión de compra, el precio pagado y la calidad) que ayudan a determinar la 
competencia en el mercado local, por lo que la investigación se realiza para encontrar las 
áreas de mercado objetivo que los comerciantes de ropa deben guía. Sus estrategias de 
marketing, publicidad y promoción. Este estudio identificó la segmentación del mercado 
como una variable. Para realizar esta investigación, la encuesta se aplicará a la población 
urbana mayor de 18 años que se dedica a actividades económicas en el estado de 
Machala, por lo que se necesitan sus opiniones y estándares. La muestra encuestada 
consistió en 156 personas que realizaron entrevistas y encuestas para medir las opiniones 
de las personas sobre el mercado de ropa para adultos en Machala. 
Se desprende del trabajo de Romero que la estrategia de marketing mix ayuda a segmentar 
el mercado de ropa para adultos porque cubre las necesidades especiales de los usuarios 
que pueden desarrollar cualquier actividad publicitaria y promocional. 
 
EL CONSUMO PROMEDIO Y LA ROTACION COMO EFECTOS GENERADORES DE LAS 
VENTAS EN RESTAURANTES DE LA CIUDAD DE QUITO, ECUADOR 
Autores: PABLO DÍAZ DUQUE, CAMILA ALEJANDRA BURBANO ARGOTI & DIEGO 
SALAZAR DUQUE (2018) Ecuador 
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Uno de los principales procesos de un restaurante es un proceso relacionado con la gestión 
de ventas desde la entrega de productos hasta el consumo del consumidor. Por este 
motivo, algunos elementos son incomprensibles para el cliente e interferirán en la decisión 
de repetir la compra, el administrador necesita saber qué factores inciden en este 
proceso. En este estudio se recomienda determinar si existe una relación entre el consumo 
medio y la facturación como elemento guía de la preferencia y facturación de los clientes. 
 
puede determinar los factores que ver a los clientes en el proceso de toma de decisiones y 
ayudar a establecer estrategias para incrementar los niveles de ingresos, y considerar la 
rotación y el consumo promedio como variables diferenciales para la gestión institucional. 
 
 
2.2. ESTUDIO PARA LA SEGMENTACION DEL MERCADO OBJETIVO, 
DETERMINACION DEL CONSUMO PROMEDIO Y PROYECCION DE LA DEMANDA 





La segmentación del mercado objetivo es uno de los instrumentos necesarios para 
la efectividad de una exportación. Se refiere a la existencia de diferentes tipos de 
agrupaciones que existen en un rango de personas según sus características comunes. 
Cuba (2016) afirma: 
 
 
La segmentación del mercado se basa en la identificación de variables que permitan 
definir la estructura del mercado y encontrar grupos relevantes. Según el tipo de 
mercado a atender, se pueden identificar tres tipos: segmentación del mercado 
corporativo, segmentación del mercado de consumo y segmentación del mercado 
internacional. Se puede dividir en cuatro variables: geografía, psicología, 




El autor propuso en primer lugar la identificación de variables lo que finalmente llego 
a la identificación de grupos homogéneos. De igual forma, mencionó que se pueden 




Respecto a la definición anterior, el autor discutió las variables utilizadas para determinar 
los grupos isomorfos, pero esta no es una tarea sencilla. Tal como Lazzari (2012) asevera: 
 
 
El propósito de subdividir el mercado de investigación es encontrar grupos de 
consumidores similares y facilitar la realización de actividades de marketing. Hay 
múltiples estándares involucrados en la segmentación del mercado, y los 
consumidores responden a perfiles que contienen varias características, por lo que 
la segmentación estará determinada por más de uno. Encontrar el mejor segmento 
de mercado es complicado porque se deben superar varios criterios para diferenciar 
mejor el comportamiento del consumidor. (p.28)2 
 
 
La definición anterior del autor mencionaba que no es fácil dividir el mercado 
correctamente, porque para lograr este objetivo es necesario estudiar y aprender a 
distinguir las características que más influyen en sus preferencias de compra, marca o 
estilo. 
 
1 Cuba, M. (2016). La segmentación de mercado y la distribución comercial en la empresa 
envasadora hojalatera s.a.c.- sector agroindustrial en el distrito de Chiclayo 2015. (Tesis de 
maestría). 
Universidad nacional de Trujillo, Trujillo, Perú. 
 
2 Lazzari, L (2012) la segmentación de mercados mediante la aplicación de teoría de afinidad. 




Estas características que afectan a los consumidores y los mercados son examinadas por 
el marketing mix. Tal como Fernández (2015) afirma: 
El marketing mix es una mezcla de cuatro variables que hacen factible la 
formulación de estrategias de marketing. Se trata de crear servicios y productos que 
satisfagan a los consumidores para que los precios, la distribución y las 
promociones se conviertan en un todo.3 
El autor explica la trascendencia del marketing mix para la efectividad de las 
estrategias de marketing, donde producto / servicio, precio, promoción y distribución son 
las variables clave para la efectividad operativa. 
 
 
La primera herramienta mencionada es el producto. Esta característica indica hasta 
qué punto las características del producto en sí influyen en la elección de compra. 
 
 
Los consumidores compran bienes o servicios que satisfacen sus 
necesidades. Además, agregan: En la actualidad, debido a que los consumidores 
tienen precios y características similares, tienen una amplia gama de productos que 
pueden satisfacer las mismas necesidades, por lo que las políticas de producto son 
muy importantes porque las empresas necesitan diferenciarse de la competencia. 








3 Fernández, V. (2015). Marketing mix de servicios de información: valor e importancia de la P de 
producto. bibliotecas anales de investigación, 1(11), 6. Recuperado de 
https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/5704542.pdf 
4 Ramón, G. (2016). El Marketing Mix y su influencia en las colocaciones de Créditos de la Caja 
Municipal de Ahorro y Crédito Maynas Agencia Huánuco (Tesis Posgrado). Universidad 
de Huánuco, Huánuco, Perú. 
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El autor explica que hay una gran cantidad de productos alternativos en el mercado, 
y tienen atributos diferentes a los de la competencia para atraer consumidores 
 
 
Del mismo modo, el precio es otra herramienta importante en el marketing 
mix. “Para los consumidores, esta variable es muy importante a la hora de elegir entre 
varios productos. Por tanto, en comparación con otras variables del marketing mix, el precio 
influye con éxito en la relación comercial de forma significativa "(C)5. Es decir, el precio 
especificado en el producto es un factor que determina en gran medida su demanda. Y en 




En tercer lugar, otra variable relevante es la ubicación, que es el nombre del canal de 
distribución a través del cual el producto llega al cliente. Echevarría (2016) afirma: 
 
 
Esta variable facilita el acceso del comprador al producto. Además, para que el 
producto llegue al consumidor en el tiempo, condición y calidad deseados, la 
organización debe utilizar eficazmente sus recursos. (p.161) 6 
 
 
El autor afirma que la plaza es un pilar importante para incentivar el consumo del 











5 Cfr. Ramón (2016) 
6 Echevarría, M. (2016). El marketing mix y su influencia en el desempeño de las empresas 
exportadoras de palta (Tesis pregrado). Universidad San Ignacio de Loyola, Lima, Perú. 
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Finalmente, señalamos la promoción como la última variable de las 4P y así 
reflejamos las razones mencionadas anteriormente, ya que finalmente aquí se ofrece la 
promoción planificada, y tal como lo sugiere Fernández (2015): 
 
 
La promoción es cualquier comunicación que se dirija a una audiencia o segmentos 
y que tenga como finalidad promover el uso de los servicios de información a corto, 
medio o largo plazo. La promoción es de naturaleza convincente y vital, ya que tiene 




 Es decir, la promoción no solo brinda información sobre los bienes a ofrecer, sino 
que también transmite bienes o servicios de manera oportuna al generar cambios en el 




El grupo de trabajo podrá especificar mejor el segmento de ventas del producto al estudiar 
estas cuatro variables, en este caso un suéter de alpaca. Al mismo tiempo, como funcionan 
estos factores al consumo promedio de los residentes de la clase seleccionada. que el 
consumo medio se basa en el consumo histórico del consumo reciente del usuario. Cabe 
mencionar que es uno de los principales matices que se debe considerar en el sistema de 
costos y no se puede ignorar como otros sistemas. 
 
 
Asimismo, la proyección de la demanda exportadora es otro elemento básico de 
una empresa. La predicción se basa en la información obtenida del mercado objetivo para 
determinar la cantidad de 
 
 
7 Fernández, V. (2015). Marketing mix de servicios de información: valor e importancia de la P de 
producto. bibliotecas anales de investigación, 1(11), 70. Recuperado de 
https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/5704542.pdf 
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bienes o servicios que están disponibles para comprar un precio específico para satisfacer 
sus necesidades. Tal como Sicha (2017) Afirma: 
 
 
La proyección de demanda es el resultado de la información recopilada que nos da 
una previsión de demanda futura, que puede ser positiva o negativa según el 
escenario en el que se vaya a invertir. (p.9)8 
 
 
Con esta información, la empresa puede determinar la cantidad de materias 




Si los procedimientos, medidas e investigaciones necesarias necesarias para el éxito de la 
empresa exportadora no se implementan adecuadamente, es necesario desarrollar 
estrategias de intervención que nos permitan plantearnos la siguiente pregunta. ¿Cómo un 
estudio en segmentación de mercado objetivo determina el consumo promedio que 
proyecte la demanda a exportar de chompas de alpaca al mercado Holanda al año 2018? 
 
En términos de calidad, diseño, precio y entrega a tiempo, las empresas 
exportadoras del país han logrado importantes avances durante casi 40 años. Hay algunos 
productores en los departamentos de Huancayo, Cusco y Lima, que han mejorado la 
calidad de su trabajo, pero aún tienen problemas en la gestión de la empresa. (Paredes, 






8 Sicha, E. (2017). Proyección de la demanda aplicando la fórmula del monto en la empresa 
innovaciones coronel hasta el año 2020 (tesis pregrado).Universidad técnica de Machala, 
Machala, Ecuador. 
9 Paredes, C (2011). Estudio de pre factibilidad para implementar una empresa exportadora de 
prendas de vestir elaboradas con fibras naturales (Tesis Posgrado). Pontificia Universidad 
Católica del Perú, Lima, Perú. 
26  
Esto indica que este trabajo puede tener un impacto, ya que debido a un 
conocimiento más profundo del mercado, la empresa se beneficiará al reducir los factores 
de riesgo para sus exportaciones futuras. 
 
La presente investigación busca estudiar el mercado objetivo, determinar el consumo 
promedio y proyectar la demanda en la exportación de chompas de alpaca, dirigido al 
mercado europeo en este caso al país Holanda al año 2018. 
 
 
Cabe señalar que, en comparación con nuestra exportación de productos 
tradicionales como la fibra de alpaca, brindar productos no tradicionales generará una 
mayor rentabilidad. Paredes (2011) sostiene lo siguiente: 
 
 
La exportación de productos textiles peruanos crece, lo que ha incrementado las 
exportaciones no tradicionales. La fibra de alpaca es uno de los productos con 
mayor potencial exportador. Dado que la industria textil en Europa y Asia está a la 
vanguardia de la innovación y la moda, este producto y sus derivados han 
despertado una gran demanda en Europa y Asia. (p.6)10 
 
Por eso, como peruanos, debemos promover la exportación de productos 
manufacturados, así es como nos enfocamos en exportar ropa de alpaca a Holanda, que 















10 Cfr. Paredes (2011) 
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2.3. MÉTODO DE INVESTIGACIÓN 
 
2.3.1. Tipo de investigación 
 
La presente investigación es descriptiva, debido a que se requiere saber las 
inquietudes y valores que posee un grupo de individuos en general. Al conocer 
sus preferencias y gustos se puede brindar un producto adecuado.  
 
2.3.2. Técnicas e instrumentos de medición 
 
El equipo de trabajo eligió tomar tanto el enfoque cuantitativo como el cualitativo. 
Por la razón de que, en el primer caso, vamos a trabajar con cuadros estadísticos 
y emplear instrumentos que nos permitan medir la recopilación de datos que 
incluyen encuestas de papel o encuestas online; y en el segundo caso, es porque 
vamos a estudiar también las cualidades observables y manifestaciones del 
mercado objetivo, este caso, las técnicas utilizadas y los resultados obtenidos son 
más subjetivos. 
 Enfoque cuantitativo: 
Encuesta: Método por el cual se puede recolectar datos a través de un 
cuestionario creado previamente sin cambiar el entorno en el que se 
recolecta la información, para ser enviado ya sea en forma de tabla, 
tríptico o gráfico. Esta encuesta será dirigida a personas de nacionalidad 






 Enfoque cualitativo: 
Entrevista: Encuentros frecuentes entre el entrevistador y los entrevistados, 
orientados para comprender las perspectivas que tienen los entrevistados 
respecto a sus experiencias. Dicha entrevista será dirigida a trabajadores de 




 Variable Independiente: La variable independiente será la segmentación 
del mercado. 





La población de estudio está formada por todos los residentes del mercado 
holandés en 2018. Teniendo esto en cuenta, la población es limitada ya que se 




En esta parte de la investigación se tomará a la Población de la ciudad de Utrecht. 
 
 Tamaño de muestra: 
 
(𝟏. 𝟗𝟔)𝟐(𝟎, 𝟓). (𝟎, 𝟓)(𝟑𝟒𝟖,𝟐𝟓𝟎)












n: Tamaño de la muestra. 
q: Probabilidad de no ocurrencia del evento, es igual a 0.50. 
p: Probabilidad de ocurrencia del evento; es igual a 0.50.  
N: Tamaño de la población. 
e: Margen de error permitido, es decir un 5% 



















lista de cotejos 
 












1.- ¿A qué segmento 
está dirigido su 
producto? 
Las empresas 
dedicadas a la venta y 
exportación de 
chompas de alpaca 
dirigen sus productos 
a personas de ambos 
sexos, desde niños a 
adultos. 
Se evidencia prendas 
de alpaca para 






Captura de pantalla de portal web de 
Perú Chompas donde se muestran 
productos de niños a adultos de 
ambos sexos. Además, 
audio de entrevista a la empresa 
Alpaca fusión donde informa el 





Las empresas que fabrican venden y 
exportan chompas de alpaca dirigen 
sus productos a personas de ambos 
sexos, desde niños a adultos. Por ello, 
realizan diseños con distintivas 
características para cada uno. 
 
 
Las empresas exportadoras de chompas de 
alpaca contemplan como público objetivo 
personas de ambos sexos, puesto que se 
evidencia en los locales variedad de diseños por 
edades. Asimismo, en el rango de edad seria 
entre 25 hasta 65 años, es donde se encuentra 
el 59.5% de la población holandesa (Banco 
Santander, 2016). 
 
Se recomienda, orientar las exportaciones tanto a 
mujeres como a hombres desde su niñez hasta la edad 
adulta. De igual modo, las chompas de fibra de alpaca 
peruana tienen que orientarse a países desarrollados, 
especialmente en los segmentos medios y altos ya que 
ellos prefieren comprar prendas fabricadas de productos 












2.- ¿A qué mercado 
se dirige y cuáles 
son los meses que 
exporta más? 
Empresas dedicadas 
a la elaboración de 
prendas de alpaca 
dirigen sus productos 
tanto al mercado local 
como al exterior del 
país. Se exporta más 
en inicios del 
año y mediados del 



















Audio donde el entrevistado comenta 
sobre los mercados y meses que 
exporta más. Reporte de SUNAT de 
las exportaciones de la empresa 







Estas empresas ofrecen sus prendas en el 
interior y exterior del país, donde se 
exportan más a inicio de año y a 
mediados de este. Sin embargo, también 
hay exportaciones en otros meses del año.  
Cabe resaltar, que el clima del país de 
destino es otro factor que influye en la 
demanda del producto. 
 
 
Los principales mercados de las empresas 
exportadoras tienen mayor demanda en ciertos 
países como: Francia, Holanda, Colombia, Japón 
y Estados Unidos, donde han logrado gran 
aceptación por parte de los consumidores. por 
Consiguiente, el clima de la ciudad de Utrecht 
(Holanda) donde será exportado las chompas de 
alpaca es predominante marítimo, hace bastante 
frio durante la mayor parte del año incluso llega a 
temperaturas inferiores a 0 grados centígrados, 
independientemente del mes que sea (The 
Weather Chanel, 2018), 
 
Se recomienda, capacitar al personal para que puedan 
manipular el producto de forma adecuada. Es un 
requerimiento indispensable para el cumplimiento de los 
estándares de calidad de los mercados, debido a que 
productos elaborados con fibra de alpaca son bastante 
delicados. Se precisa, también, la exportación de 
productos textiles de Perú hacia el exterior ya que es una 
actividad que se está expandiendo a nuevos mercados y 
muestra un notorio ascenso dentro de las exportaciones 
no tradicionales. 
 
Se evidencia que los 
clientes al entrar al 
establecimiento visten 






la empresa cuenta 






3.- ¿Cada cuánto 
tiempo ofrecen al 
mercado nuevos 
diseños? 
Las empresas del 
rubro ofrecen 
diversidad de diseños 
y tipos de prenda a los 
clientes, los cuales 
son renovados en 
cada temporada del 
año y a la vez tienen 








Se evidencia que por 
lo general los 
clientes van en 











Audio de empresa Alpaka fashion 
donde afirma meses donde renuevan 
los diseños. Y captura de pantalla de 
la empresa Perú chompas donde se 






Las empresas del rubro ofrecen diversidad 
de prendas de distintos diseños y material, 
que se renuevan generalmente por 
temporada del año. Asimismo, dan al 
cliente la opción de diseños 
personalizados, independientemente de su 
stock. 
 
Las empresas exportadoras brindan a los 
usuarios una variedad de colores, diversos estilos 
renovados por temporada en el mercado 
nacional, ofreciendo calidad y garantía. Por tanto, 
el consumidor europeo ha sido conquistado por la 
calidad de la chompa de alpaca peruana lo que 
representa una valiosa oportunidad para poder 
exportar nuestro producto a este mercado, 
también se debe tener en cuenta que estos 
productos presentan mayor aceptación cuando 
reflejan la cultura ancestral y diseños andinos la 
cual es muy valorado. (Banco Santander, 2016). 
 
Se recomienda enfocar los objetivos de la empresa en 
alcanzar y mantener altos estándares de calidad 
internacional, aprovechando que la región Pasco está 
enriqueciendo su industria procesadora de la fibra de 
alpaca y pieles, lo cual conforma una ventaja competitiva. 
Esto se debe a que están seleccionando las fibras más 
finas y adquieren tecnología de última generación. 
Además, para lograr una mayor rentabilidad, se 
recomienda determinar la posibilidad de empezar con la 
fabricación y comercialización de productos finales como 












descuentos y ofertas 
como técnica para 
aumentar las ventas, 
el incremento de 
estas varían entre 
un 20 y 25 % del 
promedio de ventas 
habitual. 
Se evidencia que las 
ofertas influyen en el 
incremento de las 









Foto de galería de Perú Chompas 
donde hay ofertas. Audio donde el 
entrevistado hace mención del 
incremento de ventas. 






Estas empresas suelen realizar 
descuentos y ofertas como técnica para 
aumentar las ventas, el incremento de 
estas varía entre un 20% y 25% del 
promedio de ventas habitual. Demostrando 
que las personas se dejan influir por ellas 
al momento de realizar sus compras. 
Además, pagarían por chompas de esa 
calidad $45 en promedio. 
 
 
Las empresas exportadoras realizan ofertas de 
productos por temporada o por festividades. Esta 
entrevista se relaciona con la investigación planteada 
porque los consumidores neerlandeses son muy 
sensibles a los precios y las ofertas especiales. 
Además, suelen valorar mucho la calidad en gran 
medida. Por tanto, el comportamiento de los 
consumidores en sus compras cambia constantemente 
debido a la creciente oferta de empresas 





Para lograr el contacto directo con bróker y 
comercializadores de los mercados estudiados, se 
recomienda promocionar el producto usando publicidad 
vía redes sociales y canales de videos online, donde se 
dé énfasis que el producto es semi procesado en relación 
a los usos finales existentes en el mercado. 
 
Se evidencia que hay 
chompas para 










se evidencia un alto 
porcentaje de compra 
en chompas de 





5.- ¿De los mercados 
que se dirigen cuáles 
son los que tienen 
mayor demanda? y 
cuáles son los meses 
que exporta más? 





Estados Unidos por 
la notable aceptación 











Se evidencia el uso 
de chompas de 
alpaca como abrigo 
común en 











Captura de pantalla de las 
exportaciones de Alpaka fashion en 
el 2017 -(Ver anexo 7). Audio de 






El mercado al cual se dirigen 
principalmente los fabricantes, vendedores 
y exportadores de estas chompas es 
Estados unidos, ya que se ha demostrado 
la notable aceptación de este por prendas 
a base de fibra de alpaca. 
 
 
Los dueños de las empresas exportadoras confirman 
que existe una mayor demanda por chompas de 
alpaca al mercado estadounidense, cuyo sector textil 
aprovecha el insumo del camélido andino para 
fabricar prendas más refinadas. Sobre este 
particular, se consideró elegir para la exportación 
chompas hechas de fibra de baby Alpaca porque es 
la más suave a comparación de las próximas 




Es recomendable la búsqueda de nuevos mercados para 
exportar nuestras chompas, así como en Italia, ya que ha 
mostrado el crecimiento de sus importaciones de este 
producto. Del mismo modo, explorar otras formas de 
presentación y finura, como las de fibra de baby alpaca o 
vicuña es buena alternativa por la aceptación están 









mensual? Se exporta 
alrededor de 100 
chompas mensuales, 
dependiendo del 
mercado al cual se 







Se evidencia que hay 
considerables ventas 
de chompas de 














Audio de entrevista a Alpaka fashion 
donde menciona las 








En general, las empresas del rubro 
exportan alrededor de 100 chompas 
mensuales, dependiendo del mercado 
al cual se dirigen las prendas. 
Las empresas exportadoras cuentan con un 
estricto control de calidad de la totalidad del 
proceso de producción lo que les permite 
brindar productos adecuados a las exigencias 
del cliente. Gracias a ello logran obtener mayor 
demanda, exportando en un promedio de 100 
chompas mensuales. Asimismo, una creciente 
tendencia en el mercado internacional está 
transformando el consumo en las personas, 
llamada “fast fashion” o moda rápida, en este 
caso las empresas exportadoras del rubro textil 
tendrán mayor oportunidad de que sus 
productos sean consumidos, ya que existe 
mayor apertura de mercados debido a que los 
nuevos modelos ofertados son diferenciados del 
comercio nacional y el entorno está en 




Se recomienda, que las empresas exportadoras 
estudien la cantidad recursos disponibles, para que 
puedan determinar su disponibilidad de 
almacenamiento de materia prima para la producción de 
chompas de alpaca para el mercado objetivo.  Del 
mismo modo, la empresa debe seguir introduciéndose a 
nuevos mercados, y de esa manera disminuir el riesgo 




7.- ¿qué tipo de 
calidad ofrece a sus 
clientes y a qué 
precio los vende? 
Las empresas de 
chompas ofrecen 
prendas no solo de 
alpaca sino también 
otras fibras o mezclas 
entre ellas, en cuanto 
a las más vendidas 
son las de 
alpaca y alpaca bebe 
con un precio de 







se evidencia que 
existen prendas de 











Foto de la galería Perú Chompas 
donde se ven chompas de varias 
fibras. Captura de pantalla de página 
web Perú Chompas donde se ven las 
fibras de fabricación. Audio de 
entrevista a Alpaka fashion donde 
hace mención sobre las calidades y 







Las empresas de chompas ofrecen 
prendas de más de una sola calidad, 
entre ella la fibra de alpaca o mezclas 
entre materiales. En cuanto a las mas 
vendidas son las de alpaca y alpaca bebe 
con un precio alrededor de $45. 
 
 
 Las empresas exportadoras tienen diversas chompas, 
como las chompas de alpaca industriales o 
artesanales. La mayor parte de chompas exportadas 
son elaboradas en base de alpaca, alpaca bebé, 
alpaca superfina, algodón y nylon. Internacionalmente 
la fibra de baby alpaca compite con otras calidades 
que se encuentran bien posicionadas como el mohair y 




Se recomienda, como objetivo tomar en cuenta que la 
percepción de dispersión de precios es considerada 
como un indicador del beneficio de llevar a cabo 
búsquedas de precios en el contexto on-line, puesto 
que, al existir una mayor amplitud de ofertas 
disponibles, los consumidores pueden a su vez obtener 
mayores beneficios del proceso de búsqueda. 
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3.2. ANALISIS DE LOS RESULTADOS 
 
3.2.1. Las empresas que producen, venden y exportan chompas de alpaca 
venden sus productos a hombres y mujeres (desde niños hasta 
adultos). Por lo tanto, le dan a cada diseño características únicas. 
3.2.2. Estas empresas proveen su ropa tanto dentro como fuera del país. Habrá 
más exportaciones a principios y mediados de año. Sin embargo, también 
hay exportaciones en otros meses del año. Cabe señalar que el clima del 
país de destino es otro factor que incide en la demanda del producto. 
3.2.3. Las empresas de esta industria ofrecen una variedad de prendas de vestir 
con diferentes diseños y materiales, que suelen actualizarse en las distintas 
estaciones del año. También brindan a los clientes opciones de diseño 
personalizado independientemente de su inventario. 
3.2.4. Estas empresas suelen ofrecer descuentos y concesiones para 
incrementar las ventas, estos incrementos suelen oscilar entre el 20% y el 
25% de las ventas promedio. Muestran que las personas se ven 
influenciadas por ellos cuando compran bienes. Además, pagarán un 
promedio de $ 45 por suéteres de esta calidad. 
3.2.5. El principal mercado al que se dirigen los fabricantes, vendedores y 
exportadores de estas chompas es Estados Unidos, ya que se ha 
comprobado el reconocimiento del mercado de las prendas de fibra de 
alpaca. 
3.2.6. Por lo general, las empresas de esta industria exportan alrededor de 100 
chompas al mes, dependiendo del mercado al que se dirija la ropa. 
3.2.7. Proporcionan más de una calidad de ropa, incluidas fibras de alpaca o 
mezclas entre materiales. En cuanto a los más vendidos, son Alpacas y 











4.1.1. La empresa exportadora de chompas de alpaca considera que hombres y 
mujeres son su público objetivo, pues en el recinto habrá variedad de 
diseños de diferentes edades. Del mismo modo, en el grupo de edad 
severa entre 25 y 65 años, se encontró el 59,5% de la población holandesa. 
(Banco Santander, 2016). 
 
4.1.2. Los principales mercados de empresas exportadoras tienen mayor demanda 
en determinados países (como Francia, Holanda, Colombia, Japón y 
Estados Unidos), y han ganado un amplio reconocimiento entre los 
consumidores de estos países. Por lo tanto, el clima de Utrecht (Holanda) 
al que se exportarán las chompas de alpaca es principalmente oceánico, 
hace frío la mayor parte del año y la temperatura es incluso inferior a 0 
grados centígrados en cualquier mes. (The Weather Channel, 2018). 
 
4.1.3. La empresa exportadora brinda a los usuarios todo tipo de colores y estilos 
en el mercado interno con nuevos productos en todas las temporadas para 
brindar calidad y garantía. Por lo tanto, los consumidores europeos son 
conquistados por la calidad de las chompas de alpaca peruana, esto 
representa una valiosa oportunidad para exportar nuestros productos a 
este mercado, también hay que considerar que estos productos reflejan su 
singularidad al tiempo que obtienen un gran reconocimiento. La 






4.1.4. Las empresas exportadoras ofrecen cotizaciones de productos según 
temporadas o feriados. Esta entrevista está relacionada con la 
investigación presentada porque los consumidores holandeses son muy 
sensibles a los precios y las ofertas especiales. Además, prefieren poner 
un gran énfasis en la calidad en gran medida. Por tanto, debido al aumento 
de la oferta de empresas internacionales y al avance de la tecnología, el 
comportamiento de los consumidores a la hora de adquirir bienes ha ido 
cambiando. 
 
4.1.5.  Los dueños de las empresas exportadoras confirman que existe una 
demanda mayor en el mercado estadounidense de chompas de alpaca, 
cuyo sector textil utiliza insumos de camélidos andinos para crear prendas 
más sofisticadas. En este sentido, se consideró elegir los suéteres hechos 
con fibras de baby alpaca para la exportación, ya que son los más suaves 
en comparación con los siguientes esquilados. (García, 2014).  
 
4.1.6. Las empresas exportadoras tienen un estricto control de calidad en todo el 
proceso de producción, lo que les permite ofrecer productos que cumplen 
con los requisitos del cliente. Por lo tanto, logran obtener una mayor 
demanda, exportando un promedio de 100 chompas por mes. De igual 
manera, la tendencia de crecimiento del mercado internacional está 
cambiando la forma de consumo de las personas, es decir, "moda rápida" 
o "fast fashion". En este caso, las empresas exportadoras de la industria 
textil tendrán mayores oportunidades de consumir sus productos debido a 
la apertura de mercado, porque el nuevo modelo brindado es diferente al 






4.1.7. Las empresas exportadoras cuentan con todo tipo de chompas, como las de 
alpaca para industriales o artesanos. La mayoría de las chompas 
exportadas están hechas de alpaca, baby alpaca, alpaca superfina, 
algodón y nailon. A nivel internacional, la fibra de baby alpaca puede 
competir con otros productos de alta calidad, como el mohair y la 




4.2.1. Se recomienda, que las exportaciones se dirijan tanto a mujeres como a 
hombres desde la niñez hasta la edad adulta. Asimismo, los suéteres de 
fibra de alpaca peruana tienen que apuntar a países industrializados, 
especialmente en el segmento medio y alto, ya que prefieren prendas 
elaboradas con productos naturales porque aprecian la calidad de estos 
productos. 
 
4.2.2.  Se recomienda, que el personal esté capacitado para permitirle utilizar el 
producto correctamente. Este es el requisito básico para cumplir con los 
estándares de calidad del mercado, porque los productos elaborados con 
fibra de alpaca son muy delicados. También es necesario exportar textiles 
desde Perú al extranjero, ya que es una actividad que se está expandiendo 
a nuevos mercados y muestra un aumento significativo de las 
exportaciones no tradicionales. 
 
4.2.3. Se recomienda hacer un uso completo de la abundante industria de 
procesamiento de pieles y fibra de alpaca en Pasco para formar la ventaja 
competitiva de la compañía y enfocarse en lograr y mantener altos 
estándares de calidad internacional. Esto se debe a que están eligiendo la 
fibra de mejor calidad y adquiriendo la tecnología más avanzada. Además, 
para obtener mayores ganancias, se recomienda determinar la posibilidad 




4.2.4. Para tener contacto directo con brokers y comercializadores en el mercado 
estudiado, se recomienda utilizar anuncios para promocionar productos a 
través de redes sociales y canales de video online, enfatizando que los 
productos deben ser semiprocesados de acuerdo con el uso final del 
mercado. 
 
4.2.5.  Se recomienda buscar nuevos mercados para exportar nuestras camisetas, 
así como en Italia, porque esto demuestra que el volumen de importación 
de este producto ha aumentado. De la misma forma, explorar otras 
expresiones y técnicas, como las elaboradas con fibras de lana de alpaca 
o vicuña, es una buena opción porque han sido aceptadas por el mercado 
de investigación. 
 
4.2.6. Se recomienda que las empresas exportadoras estudien la cantidad de 
recursos disponibles para que puedan determinar la cantidad de 
almacenamiento de materia prima necesaria para producir suéteres de 
alpaca en el mercado objetivo. De la misma forma, la empresa debe seguir 
incursionando en nuevos mercados y por tanto reducir el riesgo de colapso 
por dependencia de otros mercados. 
 
4.2.7.  Como objetivo, se recomienda considerar la percepción de la dispersión de 
precios como un indicador de los beneficios de la búsqueda de precios en 
un contexto en línea, ya que a medida que aumenta el rango de 
cotizaciones disponibles, los consumidores pueden obtener mayores 
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ANEXO 1. ENTREVISTAS SEMIESTRUCTURADAS 
 
ENTREVISTA: ALPAKA FASHION 
 
Carlos Zalama Frías - Encargado área de ventas 
 
 
1.- ¿A qué segmento está dirigido su producto? 
 
Alpaka Fashion es una empresa dedicada a la producción y comercialización de prendas 
de fibra de alpaca y lana. Nuestros productos son orientados para personas de ambos 
sexos, desde niños a adultos. 
2.- ¿A qué mercado se dirige y cuáles son los meses que exporta más? 
 
Tenemos presencia comercial en los siguientes países: Colombia, Japón, Estados 
Unidos, Francia y Holanda. Se exporta más en los meses de enero, mayo y julio. 
3.- ¿Cada cuánto tiempo ofrecen al mercado nuevos diseños? 
 
Desarrollamos productos de tejido de punto, tejido a mano y accesorios de vestir, tales 
como chompas, chullos, gorros, chalinas, guantes y escarpines. Así como nuestra propia 
colección de diseños que renovamos por temporada. Realizamos también diseños por 
pedidos. 
4.- ¿En cuánto incrementan sus ventas mensuales cuando realizan algún tipo de 
oferta o descuento? 
Realizamos constantemente atractivos descuentos de nuestras prendas y nuestros 






5.- ¿De los mercados que se dirige cual es el país que tiene mayor demanda? 
 
De los mercados a los cuales dirigimos Estados Unidos ha conseguido resaltar por una 
alta brecha que a los demás países de destino. Alcanzando los $34894.65 en este año. 
6.- ¿Cuántas chompas exportan al mes? 
 
Contamos con un estricto control de calidad de la totalidad de nuestro proceso de 
producción lo que nos permite brindar productos adecuados a las exigencias del cliente. 
Gracias a ello logramos obtener mayor demanda, exportando en un promedio de 100 
chompas mensuales. 
7.- ¿Qué tipo de calidad ofrecen a sus clientes y a qué precio? 
 
Contamos con diversas prendas, entre ellas están las chompas de alpaca industriales o 
artesanales, estas últimas son más caras ya que toma más tiempo su elaboración. La 
mayor parte de nuestras chompas exportadas son elaboradas en base de alpaca, alpaca 





















ENTREVISTA: PERU CHOMPAS 
 
Yesenia Ponce Armas – jefa de ventas 
 
 
1.- ¿A qué segmento está dirigido su producto? 
 
Nuestros productos son dirigidos para hombres, mujeres y niños. 
2.- ¿A qué mercado se dirige y cuáles son los meses que exporta más? 
 
Nuestra visión para el siguiente año es ser una empresa consolidada y reconocida como 
marca líder en la venta de chompas a nivel local, nacional e internacional. Nuestros 
productos son exportados a algunos mercados como EE.UU. Alemania. México y 
Australia. Se exporta más en enero y agosto 
3.- ¿Cada cuánto tiempo ofrecen al mercado nuevos diseños? 
 
Brindamos a los consumidores una variedad de colores, diversos estilos renovados por 
temporada en el mercado nacional. También ofrecemos diseños únicos al consumidor a 
través de los puntos de venta, ofreciendo calidad y garantía. Asimismo, confeccionamos 
cualquier diseño que nuestros clientes puedan requerir independientemente de la 
temporada que nos encontremos. 
4.- ¿En cuánto incrementan sus ventas mensuales cuando realizan algún tipo de 
oferta o descuento? 
Realizamos ofertas de nuestros productos por temporada o por festividades, 
consideramos que son fechas claves ya que los clientes se animan a comprar más. Las 












5.- ¿De los mercados que se dirige cual es el país que tiene mayor demanda? 
 
El dueño confirma que existe una mayor demanda por chompas de alpaca. Dicho 
dinamismo es alimentado desde el año pasado por pedidos de EE. UU, cuyo sector textil 
aprovecha el insumo del camélido andino para fabricar prendas más refinadas. 
6.- ¿Cuántas chompas exportan al mes? 
 
El año anterior nuestras ventas de chompas de alpaca se mantuvieron en su estándar 
normal, exportábamos 80 chompas de alpaca mensuales al mercado de México. Este 
año las ventas han incrementado un 25% lo cual nos permite brindar una variedad de 
productos a diferentes mercados. Este año empezamos a exportar a Alemania 120 
chompas del cual no está yendo muy bien en el negocio. 
7.- ¿Qué tipo de calidad ofrecen a sus clientes y a qué precio? 
 
Vendemos chompas en tejidos de las siguientes calidades: Alpaca, Baby Alpaca, 
Babycril, Baby Rabbit, Algodón, Hilo Tacto, Cotton, Babycotton, etc. Usamos las 
siguientes marcas de hilos: Cromotex, La Colonial, Itesa, etc. El precio de las chompas 






























ENTREVISTA 1: ALPAKA 
FASHION 
 
ENTREVISTA2: PERU CHOMPAS 
 
 
1.- ¿A qué segmento está dirigido su 
producto? 
Alpaka Fashion es una empresa dedicada a la 
producción y comercialización de prendas de 
fibra de alpaca y lana. Nuestros productos son 
orientados para personas de ambos sexos, 
desde niños a adultos. 
Nuestros productos son dirigidos para 




2.- ¿A qué mercado se dirige y cuáles 
son los meses que exporta más? 
 
 
Tenemos presencia comercial en los 
siguientes países: Colombia, Japón, Estados 
Nuestra visión para el siguiente año es 
ser una empresa consolidada y 
reconocida como marca líder en la venta 
de chompas a nivel local, nacional e 
internacional. Nuestros productos son 
exportados a algunos mercados como 
EE. UU. Alemania, Holanda, México y 








3.- ¿Cada cuánto tiempo ofrecen al 




Desarrollamos productos de tejido de 
punto, tejido a mano y accesorios de 
vestir, tales como chompas, chullos, 
gorros, chalinas, guantes y escarpines. 
Así como nuestra propia colección de 
diseños que renovamos por temporada. 
Realizamos también diseños por 
pedidos. 
Brindamos a los consumidores una 
variedad de colores, diversos estilos 
renovados por temporada en el mercado 
nacional. También ofrecemos diseños 
únicos al consumidor a través de los 
puntos de venta, ofreciendo calidad y 
garantía.  Asimismo, confeccionamos 
cualquier diseño que nuestros clientes 
puedan requerir independientemente de 
la temporada que nos encontremos. 
 
 
4.- ¿En cuánto incrementan sus 
ventas mensuales cuando realizan 
algún tipo de oferta o descuento? 
Realizamos constantemente atractivos 
descuentos de nuestras prendas y 
nuestros clientes demuestran interés. 
Eso nos ha traído hasta el 25% de 
incrementos de nuestras ventas. 
Realizamos ofertas de nuestros 
productos por temporada o por 
festividades, consideramos que son 
fechas claves ya que los clientes se 
animan a comprar más. Las ventas se 




5.- ¿De los mercados que se dirige 
cual es el país que tiene mayor 
demanda? 
De los mercados a los cuales dirigimos 
Estados Unidos ha conseguido resaltar 
por una alta brecha que a los demás 
países de destino. Alcanzando los 
$34894.65 en este año. 
El dueño confirma que existe una mayor 
demanda por chompas de alpaca. Dicho 
dinamismo es alimentado desde el año 
pasado por pedidos de EE. UU, cuyo 
sector textil aprovecha el insumo del 
camélido 











Contamos con un estricto control de 
calidad de la totalidad de nuestro 
proceso de producción lo que nos 
permite brindar productos adecuados a 
las exigencias del cliente. Gracias a ello 
logramos obtener mayor demanda, 
exportando en un promedio de 100 
chompas mensuales. 
El año anterior nuestras ventas de 
chompas de alpaca se mantuvieron en su 
estándar normal, exportábamos 80 
chompas de alpaca mensuales al 
mercado de México. Este año las ventas 
han incrementado un 25% lo cual nos 
permite brindar una variedad de 
productos a diferentes mercados. Este 
año empezamos a exportar a Alemania 









7.- ¿Qué tipo de calidad ofrecen a 
sus clientes y a qué precio? 
 
. Contamos con diversas prendas, entre 
ellas están las chompas de alpaca 
industriales o artesanales, estas últimas 
son más caras ya que toma más tiempo 
su elaboración. La mayor parte de 
nuestras chompas exportadas son 
elaboradas en base de alpaca, alpaca 
bebé, alpaca superfina, algodón y nylon. 
Las chompas de alpaca están alrededor 
de $50. 
Vendemos chompas en tejidos de las 
siguientes calidades: Alpaca, Baby Alpaca, 
Babycril, Baby Rabbit, Algodón, Hilo Tacto, 
Cotton, Babycotton, etc. Usamos las siguientes 
marcas de hilos: Cromotex, La Colonial, Itesa, 
etc. El precio de las chompas de alpaca varía 




Las empresas exportadoras de chompas de alpaca dirigen sus productos a 
público masculino y femenino para adultos y niños. Asimismo, ambas empresas 
indican que las exportaciones de las chompas de alpaca generan gran demanda 
en estados unidos. Del mismo modo, renuevan los diseños de sus productos por 








Respecto a las calidades que ofrece cada empresa, Alpaka fashion ofrece 
productos artesanales mientras que Perú Chompas solo brinda productos 
procesados, sin embargo, tiene una extensa variedad de calidades que ofrecer al 
cliente. Del mismo modo, Perú Chompas brinda la oportunidad a sus clientes de 
elegir el color y diseño que estos requieran independientemente de sus diseños 
de temporada y Alpaka Fashion no. 
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Se evidencia prendas de alpaca 
para niños, jovenes y adultos x 
 Se evidencia prendas de alpaca 
para niños, jovenes y adultos x 
 
Se evidencia diseños de chompas 
por género x 
 Se evidencia diseños de chompas 
por género x 
 
Se evidencia que se incrementan 
las ventas en temporada de 
invierno 
x 
 Se evidencia que se incrementan 




Se evidencia que los clientes al 
entrar al establecimiento visten 
con alguna prenda de alpaca 
 x Se evidencia que los clientes al 
entrar al establecimiento visten 
con alguna prenda de alpaca 
 x 




la empresa cuenta con portal de 
ventas online x 
 
Se evidencia que por lo general 
los 
clientes van en grupo a la tienda 
 
x 
Se evidencia que por lo general 
los 
clientes van en grupo a la tienda 
 
x 
Se evidencia que las ofertas 
influyen en el incremento de las 
ventas de chompas de alpaca 
x 
 Se evidencia que las ofertas 
influyen en el incremento de las 
ventas de chompas de alpaca 
x 
 
Se evidencia que hay chompas 
para 
todo tipo de ocacion 
x 
 Se evidencia que hay chompas 
para 
todo tipo de ocacion 
x 
 
se evidencia un alto nivel de 
fidelizacion de la marca 
 
x 
se evidencia un alto nivel de 
fidelizacion de la marca x 
 
se evidencia un alto porcentaje 




se evidencia un alto porcentaje 




Se evidencia el uso de chompas 
de 
alpaca como abrigo común en 
temporadas de frio. 
x 
 Se evidencia el uso de chompas 
de 
alpaca como abrigo común en 
temporadas de frio. 
x 
 
Se evidencia que hay 
considerables 
ventas de chompas de alpaca 
fuera de la temporada de invierno 
x  Se evidencia que hay 
considerables 
ventas de chompas de alpaca 
fuera de la temporada de invierno 
x  
Se evidencia que existen prendas 
de alpaca de diferentes calidades 
x  Se evidencia que existen prendas 













Metodología: cualitativa Técnica: 
observación directa 
Instrumento: lista de 
cotejos 
 












1.- ¿A qué segmento está 
dirigido su producto? 
Las empresas dedicadas a 
la venta y exportación de 
chompas de alpaca 
dirigen sus productos a a 
personas de ambos sexos, 
desde niños a adultos. 
Se evidencia prendas de 
alpaca para niños, 





Captura de pantalla de portal web 
de Perú Chompas donde se 
muestran productos de niños a 
adultos de ambos sexos. Además, 
audio de entrevista a la empresa 
Alpaka fashion donde informa el 





Las empresas que fabrican venden y exportan 
chompas de alpaca dirigen sus productos a 
personas de ambos sexos, desde niños a 
adultos. Por ello, realizan diseños con 
distintivas características para cada uno. 
 
 
Las empresas exportadoras de chompas de alpaca contemplan como 
público objetivo personas de ambos sexos, puesto que se evidencia en 
los locales variedad de diseños por edades. Asimismo, en el rango de 
edad seria entre 25 hasta 65 años, es donde se encuentra el 59.5% de la 
población holandesa (Banco Santander, 2016). 
 
Se recomienda, orientar las exportaciones tanto a mujeres como a 
hombres desde su niñez hasta la edad adulta. De igual modo, las 
chompas de fibra de alpaca peruana tienen que orientarse a países 
desarrollados, especialmente en los segmentos medios y altos ya que 
ellos prefieren comprar prendas fabricadas de productos naturales debido 
a que aprecian la calidad de esos productos. 
 
 








2.- ¿A qué mercado se 
dirige y cuáles son los 
meses que exporta más? 
Empresas dedicadas a la 
elaboración de prendas de 
alpaca dirigen sus 
productos tanto al 
mercado local como al 
exterior del país. Se 
exporta más en inicios del 
año y mediados del año, 
pero, aun así 
sigue habiendo 
exportaciones durante el 
año. 
 
Se evidencia que se 
incrementan las ventas 










Audio donde el entrevistado 
comenta sobre los mercados y 
meses que exporta más. Reporte de 
SUNAT de las exportaciones de la 
empresa 







Estas empresas ofrecen sus prendas en el interior 
y exterior del país, donde se exportan más a inicio 
de año y a mediados de este. Sin embargo, 
también hay exportaciones en otros meses del 
año.  Cabe resaltar, que el clima del país de 




Los principales mercados de las empresas exportadoras tienen mayor 
demanda en ciertos países como: Francia, Holanda, Colombia, Japón y 
Estados Unidos, donde han logrado gran aceptación por parte de los 
consumidores. por Consiguiente, el clima de la ciudad de Utrecht 
(Holanda) donde será exportado las chompas de alpaca es predominante 
marítimo, hace bastante frio durante la mayor parte del año incluso llega a 
temperaturas inferiores a 0 grados centígrados, independientemente del 
mes que sea (The Weather Channel, 2018), 
 
Se recomienda, capacitar al personal para que puedan manipular el 
producto de forma adecuada. Es un requerimiento indispensable para el 
cumplimiento de los estándares de calidad de los mercados, debido a que 
productos elaborados con fibra de alpaca son bastante delicados. Se 
precisa, también, la exportación de productos textiles de Perú hacia el 
exterior ya que es una actividad que se está expandiendo a nuevos 
mercados y muestra un notorio ascenso dentro de las exportaciones no 
tradicionales. 
 
Se evidencia que los 
clientes al entrar al 
establecimiento visten con 





la empresa cuenta con 





3.- ¿Cada cuánto tiempo 
ofrecen al mercado 
nuevos diseños? 
Las empresas del rubro 
ofrecen 
diversidad de diseños y 
tipos de prenda a los 
clientes, los cuales son 
renovados en cada 
temporada del año y a la 








Se evidencia que por lo 
general los clientes van 











Audio de empresa Alpaka fashion 
donde afirma meses donde 
renuevan los diseños. Y captura de 
pantalla de la empresa Perú 
chompas donde se ven sus pedidos 





Las empresas del rubro ofrecen diversidad de 
prendas de distintos diseños y material, que se 
renuevan generalmente por temporada del año. 
Asimismo, dan al cliente la opción de diseños 
personalizados, independientemente de su 
stock. 
 
Las empresas exportadoras brindan a los usuarios una variedad de 
colores, diversos estilos renovados por temporada en el mercado 
nacional, ofreciendo calidad y garantía. Por tanto, el consumidor europeo 
ha sido conquistado por la calidad de la chompa de alpaca peruana lo 
que representa una valiosa oportunidad para poder exportar nuestro 
producto a este mercado, también se debe tener en cuenta que estos 
productos presentan mayor aceptación cuando reflejan la cultura 
ancestral y diseños andinos la cual es muy valorado. (Banco Santander, 
2016). 
 
Se recomienda enfocar los objetivos de la empresa en alcanzar y mantener 
altos estándares de calidad internacional, aprovechando que la región 
Pasco está enriqueciendo su industria procesadora de la fibra de alpaca y 
pieles, lo cual conforma una ventaja competitiva. Esto se debe a que están 
seleccionando las fibras más finas y adquieren tecnología de última 
generación. Además, para lograr una mayor rentabilidad, se recomienda 
determinar la posibilidad de empezar con la fabricación y comercialización 




4.- ¿En cuánto 
incrementan sus ventas 
mensuales cuando 
realizan algún tipo de 
oferta o descuento? 
Empresas realizan 
constantemente 
descuentos y ofertas como 
técnica para aumentar las 
ventas, el incremento de 
estas varía entre un 20 y 
25 % del promedio de 
ventas habitual. 
Se evidencia que las 
ofertas influyen en el 
incremento de las ventas 








Foto de galería de Perú Chompas 
donde hay ofertas. Audio donde el 
entrevistado hace mención del 
incremento de ventas. 






Estas empresas suelen realizar descuentos y 
ofertas como técnica para aumentar las ventas, 
el incremento de estas varía entre un 20% y 25% 
del 
promedio de ventas habitual. Demostrando que 
las personas se dejan influir por ellas al momento 
de realizar sus compras. Además, pagarían por 
chompas de esa calidad $45 en promedio. 
 
 
Las empresas exportadoras realizan ofertas de productos por temporada o por 
festividades. Esta entrevista se relaciona con la investigación planteada porque 
los consumidores neerlandeses son muy sensibles a los precios y las ofertas 
especiales. Además, suelen valorar mucho la calidad en gran medida. Por tanto, 
el comportamiento de los consumidores en sus compras cambia constantemente 






Para lograr el contacto directo con brokers y comercializadores de los 
mercados estudiados, se recomienda promocionar el producto usando 
publicidad vía redes sociales y canales de videos online, donde se dé 
énfasis que el producto es semi procesado en relación con los usos finales 
existentes en el mercado. 
 
Se evidencia que hay 
chompas para 




se evidencia un alto nivel 
de fidelización 
de la marca 
 
NO 
se evidencia un alto 
porcentaje de compra en 






5.- ¿De los mercados que 
se dirigen cuáles son los 
que tienen mayor 
demanda? y cuáles son 
los meses que exporta 
más? 
El mercado al cual se 
dirigen principalmente a 
realizar sus 
exportaciones es Estados 
Unidos por la notable 
aceptación de prendas 





Se evidencia el uso de 
chompas de alpaca como 
abrigo común en 











Captura de pantalla de las 
exportaciones de Alpaka fashion 
en el 2017 - (Ver anexo 7). Audio 






El mercado al cual se dirigen principalmente los 
fabricantes, vendedores y exportadores de estas 
chompas es Estados unidos, ya que se ha 
demostrado la notable aceptación de este por 
prendas a base de fibra de alpaca. 
 
 
Los dueños de las empresas exportadoras confirman que existe una mayor 
demanda por chompas de alpaca al mercado estadounidense, cuyo sector 
textil aprovecha el insumo del camélido andino para fabricar prendas más 
refinadas. Sobre este particular, se consideró elegir para la exportación 
chompas hechas de fibra de baby Alpaca porque es la más suave a 




Es recomendable la búsqueda de nuevos mercados para exportar nuestras 
chompas, así como en Italia, ya que ha mostrado el crecimiento de sus 
importaciones de este producto. Del mismo modo, explorar otras formas de 
presentación y finura, como las de fibra de baby alpaca o vicuña es buena 






6.- ¿Cuantas chompas 
exporta mensual? Se 
exporta alrededor de 100 
chompas mensuales, 
dependiendo del mercado 








Se evidencia que hay 
considerables ventas de 
chompas de alpaca fuera 













Audio de entrevista a Alpaka 
fashion donde 
menciona las 








En general, las empresas del rubro exportan 
alrededor de 100 chompas mensuales, 
dependiendo del mercado al cual se dirigen las 
prendas. 
Las empresas exportadoras cuentan con un estricto control de calidad 
de la totalidad del proceso de producción lo que les permite brindar 
productos adecuados a las exigencias del cliente. Gracias a ello logran 
obtener mayor demanda, exportando en un promedio de 100 chompas 
mensuales. Asimismo, una creciente tendencia en el mercado 
internacional está transformando el consumo en las personas, llamada 
“fast fashion” o moda rápida, en este caso las empresas exportadoras 
del rubro textil tendrán mayor oportunidad de que sus productos sean 
consumidos, ya que existe mayor apertura de mercados debido a que 
los nuevos modelos ofertados son diferenciados del comercio nacional y 




Se recomienda, que las empresas exportadoras estudien la cantidad 
recursos disponibles, para que puedan determinar su disponibilidad de 
almacenamiento de materia prima para la producción de chompas de 
alpaca para el mercado objetivo.  Del mismo modo, la empresa debe 
seguir introduciéndose a nuevos mercados, y de esa manera disminuir el 




7.- ¿qué tipo de calidad 
ofrece a sus clientes y a 
qué precio los vende? 
Las empresas de 
chompas ofrecen prendas 
no solo de alpaca sino 
también otras fibras o 
mezclas entre ellas, en 
cuanto a las más 
vendidas son las de 
alpaca y alpaca bebe con 








se evidencia que existen 











Foto de la galería Perú Chompas 
donde se ven chompas de varias 
fibras. Captura de pantalla de 
página web Perú Chompas donde 
se ven las fibras de fabricación. 
Audio de entrevista a Alpaka 
fashion donde hace mención sobre 








Las empresas de chompas ofrecen prendas de 
más de una sola calidad, entre ella la fibra de 
alpaca o mezclas entre materiales. En cuanto a 
las mas 
vendidas son las de alpaca y alpaca bebe con un 
precio alrededor de $45. 
 
 
 Las empresas exportadoras tienen diversas chompas, como las chompas de 
alpaca industriales o artesanales. La mayor parte de chompas exportadas son 
elaboradas en base de alpaca, alpaca bebé, alpaca superfina, algodón y nylon. 
Internacionalmente la fibra de baby alpaca compite con otras calidades que se 




Se recomienda, como objetivo tomar en cuenta que la percepción de 
dispersión de precios es considerada como un indicador del beneficio de 
llevar a cabo búsquedas de precios en el contexto on-line, puesto que, al 
existir una mayor amplitud de ofertas disponibles, los consumidores 
pueden a su vez obtener mayores beneficios del proceso de búsqueda. 
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ANEXO 6. REPORTE DE EXPORTACIONES ALPAKA FASHION – SUNAT 2017 
 
 
ITEM EXPORTADOR MES AGENTE ADUANA PAÍS FOB $ 
1 20113076128 - ALPAKA 
FASHION EIRL 






2 20113076128 - ALPAKA 
FASHION EIRL 







3 20113076128 - ALPAKA 
FASHION EIRL 

























5 20113076128 - ALPAKA 
FASHION EIRL 




6 20113076128 - ALPAKA 
FASHION EIRL 




















8 20113076128 - ALPAKA 
FASHION EIRL 










9 20113076128 - ALPAKA 
FASHION EIRL 
Julio 2017 ASESORES 
INTEGRALES V 







10 20113076128 - ALPAKA 
FASHION EIRL 
Julio 2017 ASESORES 
INTEGRALES V 









11 20113076128 - ALPAKA 
FASHION EIRL 






12 20113076128 - ALPAKA 
FASHION EIRL 







13 20113076128 - ALPAKA 
FASHION EIRL 











































































































































































































Dicho estudio mejorara el sistema que se lleva a cabo al 
empezar exportaciones en cualquier rubro, logrando de esta 
manera se puedan alcanzar objetivos propuestos, y expandir la 
presencia del país al mundo. Lo que beneficiara a los 
trabajadores del sector y los que deseen serlo, con mejores 













Este enfoque hace énfasis en el comportamiento del 
consumidor y su importancia para direccionar el producto a un 
segmento en particular y de esta manera conducirlo a la 
eficacia de la investigación. Asimismo, ayudara a resolver 
problemas reales ya que el estudio se basa en el 
conocimiento de factores que influyen realmente en el 
consumidor a través de fuentes validas que ayudan a una 









La investigación se relaciona con los planes locales, 
regionales o nacionales ya que es un instrumento de gestión 
útil para propulsar el desarrollo social de una comunidad que 
tenga una Integración y unidades de propósitos generales. 
Contribuir a mejorar la calidad de la población objetivo 
ofreciéndolo un producto de alta calidad de tal manera que 






La información que se obtenga podrá apoyar otra teoría por la 
razón de que el estudio es bastante versátil y en la industria 
suelen presentarse situaciones donde sería aplicable y 
funcionar como un elemento valioso en incontables 
investigaciones. El diagnóstico realizado permitirá tomar 
acciones conducentes al mejoramiento del comportamiento 
organizacional en las exportaciones, como Holanda con vistas 
a elevar la eficacia en la gestión. Además de que ante un buen 
resultado del estudio significara la disminución de los 
materiales a utilizar, muchos de ellos directamente 














¿Cómo un estudio en la 
segmentación de mercado 
objetivo influye en la 
determinación del consumo 
promedio y la proyección de la 
demanda para la exportación de 
chompas de alpaca al mercado 














Medir cómo un estudio en la 
segmentación de mercado 
objetivo influye en la 
determinación del consumo 
promedio y la proyección de la 
demanda para la exportación de 
chompas de alpaca al mercado 














La segmentación del mercado 
objetivo influye positiva o 
negativamente, aumentaron o 
disminuyeron en la determinación 
del consumo promedio y la 
proyección de la demanda para la 
exportación de chompas de alpaca 
al mercado Holanda, año 2018 
 
 
Segmentación de Mercado Cuba 
(2016) afirma: La segmentación de 
mercado se basa en la identificación de 
variables que permitan determinar la 
estructura del mercado y de esta manera 
identificar grupos homogéneos. 
Basándose en el tipo de mercado a servir; 
se puede identificar tres tipos: 
segmentación de mercados de consumo, 
segmentación de mercados corporativos, y 
segmentación de mercados 
internacionales. Los mismos que pueden 
ser segmentados considerando cuatro 
grupos de variables: geográficas, 


















Dicha entrevista será 
dirigida a trabajadores de 
empresas peruanas que 
exportan prendas de 
alpaca. 
   EDAD  
   
SEXO 
 
   REGION  
   CLIMA  
   NIVEL DE INGRESOS  
   AUTONOMIA  
   IMPULSIVIDAD  
   FRECUENCIA DE USO /COMPRA  
   FIDELIDAD DE COMPRA  











    
 
 
Proyección de la Demanda 
Sicha (2017) Afirma: 
 
 
¿El consumo promedio de los 
habitantes de Holanda en el 
sector textil reflejara realmente la 
aceptación de las chompas de 
alpaca a exportar? 
 
¿La forma de segmentar al 
mercado holandés permite 
conclusiones adecuadas para la 
proyección de la demanda? 
 
 
Determinar el consumo promedio 
de los habitantes de Holanda en el 
sector textil y su reflejo en la 
aceptación de las chompas de 
alpaca a exportar. 
Analizar como la forma de 
segmentar al mercado holandés 
permite conclusiones adecuadas 
para la proyección de la demanda 
 
 
El consumo promedio de los 
habitantes de Holanda en el sector 
textil refleja la aceptación de las 
chompas de alpaca a exportar. 
 
La forma de segmentar al mercado 
holandés permite conclusiones 
adecuadas para la proyección de la 
demanda 
La proyección de la demanda es el 
resultado de la información recopilada del 
mercado objetivo, la cual nos da un 
pronóstico de la demanda que se 
presentara a futuro, pudiendo ser esta 
positiva o negativa de acuerdo con el 






Esta encuesta será 
dirigida a personas de 
nacionalidad holandesa 
de 25 a 65 años. 
    
ESTRATO SOCIAL 
 
   CANTIDAD DE CHOMPAS  
   PRODUCTOS SUSTITUTOS  




ANEXO 12. MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE 
 
TEMA: ESTUDIO PARA LA SEGMENTACIÓN DEL MERCADO OBJETIVO, DETERMINACIÓN DEL CONSUMO PROMEDIO Y PROYECCIÓN DE LA DEMANDA PARA LA EXPORTACIÓN DE CHOMPAS DE ALPACA, DIRIGIDO AL 























































La segmentación de mercado se basa 
en la identificación de variables que 
permitan determinar la estructura del 
mercado y de esta manera 
identificar grupos homogéneos. 
Basándose en el tipo de mercado a 
servir; se puede identificar tres tipos: 
segmentación de mercados de 
consumo, segmentación de mercados 
corporativos, y segmentación de 
mercados internacionales. Los mismos 
que pueden ser segmentados 
considerando cuatro grupos de 
variables: geográficas, demográficas, 





EDAD ¿Considera que las chompas de alpaca deben estar diseñadas según la edad 
del cliente en vez de estandarizadas? 
 




SE EVIDENCIA PRENDAS DE ALPACA PARA 





¿Preferiría comprar chompas de alpaca unisex? 
 

















¿A QUE MERCADO SE DIRIGE 




SE EVIDENCIA QUE SE INCREMENTAN LAS 
VENTAS EN TEMPORADA DE INVIERNO 





¿Compra usted con más frecuencia este producto en temporada de 
invierno? 
SE EVIDENCIA QUE LOS CLIENTES AL ENTRAR AL 
ESTABLECIMIENTO VISTEN CON 
ALGUNA PRENDA DE ALPACA 
  
 
¿Usted utiliza abrigo en la mayor parte del año? 
 
SE EVIDENCIA QUE LA EMPRESA CUENTA CON 








¿Usted pide consejos antes de realizar una compra?  
¿CADA CAUNTO 




SE EVIDENCIA QUE POR LO GENERAL LOS 
CLIENTES VAN EN GRUPO A LA TIENDA 
   













¿Estarías interesado en recibir ofertas y descuentos en chompas que 






¿CUAL ES EL PORCENTAJE 
DE VENTAS AL MES Y EN 
CUANTO INCREMENTAN 
CUANDO REALIZAN ALGUN 
TIPO DE OFERTA O 
DESCUENTOS? 
 
SE EVIDENCIA QUE LAS OFERTAS INFLUYEN EN EL 
INCREMENTO DE LAS VENTAS DE 
CHOMPAS DE ALPACA 
   





¿crees tú que tienes la cantidad de chompas necesarias para tu uso?  
SE EVIDENCIA QUE HAY CHOMPAS PARA 
TODO TIPO DE OCACION 
   
¿Para usted las chompas se usan en toda ocasión? 
 
FIDELIDAD DE LA 
COMPRA 
¿Recomendarían la marca a un amigo o compañero?  
SE EVIDENCIA UN ALTO NIVEL DE 
FIDELIZACION EN LA MARCA 
   
  ¿suele comprar la misma marca en chompas? 
 
ACTITUD HACIA EL 
PRODUCTO 
¿Estarías dispuesto a comprar chompas de alpaca? 
¿Estarías dispuesto a pagar $45 por el producto? 
SE EVIDENCIA UN ALTO PORCENTAJE DE 
COMPRA EN CHOMPAS DE ALPACA A $45 
   












La proyección de la demanda es el 
resultado de la información 
recopilada del mercado objetivo, la 
cual nos da un pronóstico de la 
demanda que se presentara a futuro, 
pudiendo ser esta positiva o negativa 
de acuerdo al escenario en que se 








¿El uso de chompas de alpaca es común en su círculo social? 
 
¿A LOS MERCADOS QUE SE 
DIRIGE CUAL ES EL PAIS 




SE EVIDENCIA DISTINTOS TIPOS DE CALIDAD 









¿Considera usted una ventaja comprar cantidad de chompas en 
temporada de verano por el precio? 
¿CUANTAS CHOMPAS 










¿Usted considera que la chompa de alpaca es mejor que las chompas de 
lana de oveja? 
 
 
¿QUE TIPO DE CALIDAD 
OFRECE A SUS 
CLIENTES Y A QUE 




SE EVIDENCIA QUE EXITEN PRENDAS DE 
ALPACA DE DIFERENTES CALIDADES 









¿La calidad del producto es lo más importante al momento de realizar una 
compra? 
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ANEXO 14.  DEFINICION DE TERMINOS 
 
 
El trabajo en cuestión requiere ciertas definiciones que son importantes, relevantes y 
sirven de base para el estudio que se viene realizando. Vamos a contar con las 
definiciones de términos de las variables, de las dimensiones, de los indicadores y 




La segmentación geográfica requiere que el mercado se divida en varias unidades 
geográficas, como naciones, estados, regiones, comunas, ciudades o barrios. Es muy 
utilizada porque posee características mensurables, accesibles y ya que las necesidades 
del consumidor y la utilización de productos suelen estar relacionados con una o más 
variables de esta subcategoría. Muchas compañías deciden operar en una o más áreas 
geográficas, o quizá en todas, pero fijándose siempre en las diferencias de necesidades y 
deseos de los consumidores en cada una de las áreas. (Jeria y Wall, 2005, p.15)11 
 
 
La segmentación demográfica es la división del mercado en grupos basados en variables 
demográficas, como la edad, el sexo, el tamaño de la familia, el ciclo de vida, el nivel de 
ingreso, la profesión, educación, religión, raza, nacionalidad, etc. Estos son los factores 
más comunes para la segmentación de los grupos de clientes, principalmente por que las 
diferencias en necesidades, deseos y tasas de uso están a menudo estrechamente 
relacionadas con las variables demográficas. Los cambios demográficos señalan el 
nacimiento de nuevos mercados y la eliminación de otros. (Jeria y Wall, 2005, p.15) 12 
 
 
11 Manzur, E., & Jeria, A. (2005). Segmentación psicográfica: “Una aplicación para Chile” (Seminario 
de posgrado). Universidad de Chile, Santiago, Chile. 
 
12 Manzur, E., & Jeria, A. (2005). Segmentación psicográfica: “Una aplicación para Chile” (Seminario 
de posgrado). Universidad de Chile, Santiago, Chile. 
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La segmentación psicográfica describe las características y las respuestas de un 
individuo ante su medio ambiente (agresividad o pasividad, resistencia o apertura al 
cambio, necesidad de logro, etcétera.). (Klainer, 2015, p.3) 13 
 
 
Según Mora (2008) “la segmentación conductual se basa en las variables que permiten 
determinar la actitud que mantiene el usuario respecto al producto o servicio, es decir 
determina si dentro del mercado existen consumidores fieles, que prefieren nuestros 
productos” (p.5). 14 
 
 
“Región es la extensión de tierra más grande que las subregiones o 
 
subdivisiones que la constituyen” (Mellado, 2005). 15 
 
 
“El Clima abarca los valores estadísticos sobre los elementos del tiempo atmosférico en 
una región durante un período representativo:  temperatura,  humedad,  presión, 
vientos y precipitaciones, principalmente” ( Joven club de computación, 2010). 16 
 
 
Sexo Diferencia física y de conducta que distingue a los organismos individuales, según 
las funciones que realizan en los procesos de reproducción. A través de esta diferencia, 
por la que existen machos y hembras, una especie puede combinar de forma constante la 
información genética y dar lugar a descendientes con genes distintos. Algunos de estos 
 
 
13 Klainer, V. (2015). Segmentación psicográfica, conocer al consumidor. (tesis posgrado). 
Instituto tecnológico autónomo de México, Ciudad de México, México. 




15Mellado, F. (2005) Enciclopedia universal ilustrada europeo-americana [versión electrónica]. 
Barcelona, España: Espasa., 
http://espasa.planetasaber.com/encyclopedia/default.asp?idreg=8640&ruta=Buscador 
 
16Joven club de Computación (2010). EcuRed [Versión electrónica]. La habana, Cuba: Mediawiki., 
https://www.ecured.cu/clima 
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descendientes llegan a adaptarse mejor a las posibles variaciones del entorno. (Joven 
club de computación, 2010)17 
 
 
“Edad es el Período de tiempo que transcurre entre el nacimiento de un ser vivo y un 
momento determinado” (Mellado, 2005).18 
 
 
“La personalidad es el ser humano con sus cualidades socialmente condicionadas e 
individualmente expresadas: intelectuales, emocionales, volitivas. La concepción 
científica de personalidad se apoya en la definición marxista de la esencia del hombre 
como conjunto de relaciones sociales” (Joven club de computación, 2010). 19 
 
 
“Frecuencia es una magnitud que mide el número de repeticiones por unidad 
 




“Por calidad se entiende la propiedad o conjunto de propiedades inherentes a una cosa, 
que permiten apreciarla como igual, mejor o peor que las restantes de su misma 





17 Joven club de Computación (2010). EcuRed [Versión electrónica]. La habana, Cuba: 
Mediawiki., https://www.ecured.cu/sexo 
 
18Mellado, F. (2005) Enciclopedia universal ilustrada europeo-americana [versión electrónica]. 
Barcelona, España: Espasa., http://espasa.planetasaber.com/search/results.asp?txt=edad 
 
19 Joven club de Computación (2010). EcuRed [Versión electrónica]. La habana, Cuba: 
Mediawiki., https://www.ecured.cu/Personalidad 
 
20 Joven club de Computación (2010). EcuRed [Versión electrónica]. La habana, Cuba: 
Mediawiki., https://www.ecured.cu/Frecuencia 
 
21 Mellado, F. (2005) Enciclopedia universal ilustrada europeo-americana [versión electrónica]. 




“Producto sustituto es el bien que se puede utilizar en lugar que otro” (Parkin, 2014, p.791). 22 
“La cantidad demandada es el número de servicios o bienes que los consumidores programan 




































































22 Parkin, M. (2014).Economía. Monterey, México: Pearson. 
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ANEXO 15. VALIDACION DE INSTRUMENTOS 
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